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Sílabo de  Procesos y Sistemas de Distribución  
 
 
 
I. Datos generales 
 Código ASUC 00683 
 Carácter Obligatorio 
 Créditos 5 
 Periodo académico 2019 
 Prerrequisito Ninguno 
 Horas Teóricas: 4 Prácticas: 2 
 
 
II.   Sumilla de la asignatura  
 
 
La asignatura corresponde al área de estudios de la especialidad, es de naturaleza teórico-
práctica. Tiene como propósito desarrollar en el estudiante la capacidad de describir los 
procesos de distribución e interpretar la función de la distribución comercial. 
 
La asignatura contiene: Conceptos de distribución de productos, modelos de distribución ágil, 
evolución de la distribución comercial, sistemas para el soporte de decisiones de distribución. 
 
 
 
III. Resultado de aprendizaje de la asignatura 
 
Al finalizar la asignatura, el estudiante será capaz de elaborar acciones y estrategias en los 
procesos y sistemas de distribución para resolver e interpretar diferentes problemáticas que brinden 
éxito en cualquier producto o servicio en un mercado altamente cambiante y globalizado, 
además recibirá el entrenamiento en el Simulador Logístico de negocios MARKLOG. 
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IV. Organización de aprendizajes 
 
Unidad I 
Introducción a los procesos y sistemas e información Duración en horas 24 
Resultado de 
aprendizaje de la 
unidad 
Al finalizar la unidad, el estudiante será capaz de  explicar los procesos y 
sistemas de distribución de diferentes unidades de negocio de carácter 
internacional. 
Conocimientos Habilidades Actitudes 
 
 Funciones de los procesos y 
sistemas de distribución. 
 
 La ventaja de los procesos y 
sistemas de distribución. 
 
 Proceso de la gestión de los 
procesos y sistemas de 
distribución. 
 
 
 Describe las funciones de 
los procesos y sistemas de 
distribución, la gama de 
productos, el sistema de 
distribución e identifica el 
papel de los competidores. 
 
 Describe el papel del plan 
de marketing en la 
distribución y evalúa las 
opciones de distribución así 
como los niveles y el apoyo 
a estos canales. 
 
 
 Muestra una actitud 
crítica y técnica, 
tomando conciencia de 
lo importante que es la 
distribución comercial 
para las empresas.  
 
Instrumento de 
evaluación • Rúbrica. 
Bibliografía  
(básica y 
complementaria) 
Básica: 
• Diez, E. (2004). Distribución comercial (1ª ed.). Madrid: Editorial Mc 
Graw Hill. 
 
Complementaria: 
• Cruz, I. (2010). Canales de distribución. Madrid: Editorial Pirámide. 
• Lawrence, A. (2002). Gestión práctica de la distribución comercial (1ª 
ed.). Lima: Empresa editora El Comercio. 
• Peris, M. (2008). Distribución comercial (6ª ed.). España: ESIC. 
• Vallespin, M. (2014). Gestión de sistemas de distribución global. 01. 
Madrid: IC Editorial. 
• Wheeler, S. (2000). Los canales de distribución. Bogotá: Norma. 
Recursos 
educativos 
digitales 
• http://www.clavesdelretail.com 
• http://www.peru-retail.com 
• http://america-retail.com 
• http://retail-index.com 
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Unidad II 
Segmentar clientes, crear portafolio, gestión de canales de 
acuerdo a experiencias de empresas transnacionales 
Duración 
en horas 24 
Resultado de 
aprendizaje de la 
unidad 
Al finalizar la unidad, el estudiante será capaz de diseñar la segmentación de 
clientes, portafolio de productos y gestión de canales de una empresa local 
regional. 
Conocimientos Habilidades Actitudes 
 
 Segmentación de clientes: 
Portafolio de clientes, 
Portafolio de productos. 
 
 Los pasos en la gestión de 
canales: 
 
 Las necesidades de los 
clientes. 
 
 Formulación de nuevos 
conceptos de canales. 
 
 Los pasos en la gestión de 
canales: pruebas Piloto. 
 
 Extensión rápida. 
 
 Los resultados y adaptación 
del canal. 
 
 Evalúa la concentración 
de clientes y la dirección 
de cuentas, así como los 
perfiles de clientes. 
 
 Explica cómo se 
determinan los pasos para 
diseñar un buen proceso y 
sistema de distribución.  
 
 Analiza los márgenes del 
distribuidor, los descuentos 
y condiciones así como 
las funciones de los 
distribuidores y los costos 
de distribución. 
 
 Muestra una actitud 
crítica y técnica, 
tomando conciencia 
de lo importante que es 
la distribución comercial 
para las empresas.  
 
Instrumento de 
evaluación • Rúbrica. 
Bibliografía  
(básica y 
complementaria) 
Básica 
• Diez, E. (2004). Distribución comercial (1ª ed.). Madrid: Editorial Mc 
Graw Hill. 
 
Complementaria 
• Cruz, I. (2010). Canales de distribución. Madrid: Editorial Pirámide. 
• Lawrence, A. (2002). Gestión práctica de la distribución comercial (1ª 
ed.). Lima: Empresa editora El Comercio. 
• Peris, M. (2008). Distribución comercial (6ª ed.). España: ESIC. 
• Vallespin, M. (2014). Gestión de sistemas de distribución global. 01. 
Madrid: IC Editorial. 
• Wheeler, S. (2000). Los canales de distribución. Bogotá: Norma. 
Recursos 
educativos 
digitales 
• http://www.clavesdelretail.com 
• http://www.peru-retail.com 
• http://america-retail.com 
• http://retail-index.com 
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Unidad III 
Field sales managment- Recursos humano y canales de 
distribución 
Duración 
en horas 24 
Resultado de 
aprendizaje de la 
unidad 
Al finalizar la unidad, el estudiante será capaz de aplicar la metodología FSM, 
liderazgo en equipo de una empresa en mercado de competencia. 
Conocimientos Habilidades Actitudes 
 
 Gestión de los procesos y 
sistemas de distribución.  
 
 Selección, capacitación y 
motivación de los  miembros 
del canal. 
 
 Maximización de las 
economías de los canales: la 
ventaja uno a uno. 
 
 Dinámica y evolución de los 
procesos y sistemas de 
distribución. Distribución 
vertical, horizontal y 
multicanal. 
 
 Analiza el potencial 
clientes, en la realización 
de un programa de 
ventas, así como la 
situación actual de la 
distribución. 
 
 Analiza la carga de 
trabajo programada y 
evalúa la administración 
de territorios y los 
programas de viajes, así 
como las 
responsabilidades y 
estructura del 
departamento de ventas. 
 
 Valora la importancia 
de la planificación de la 
distribución y se siente 
motivado a realizar un 
plan estratégico de 
distribución. 
 
Instrumento de 
evaluación • Rúbrica. 
Bibliografía  
(básica y 
complementaria) 
Básica 
• Diez, E. (2004). Distribución comercial (1ª ed.). Madrid: Editorial Mc 
Graw Hill. 
 
Complementaria 
• Cruz, I. (2010). Canales de distribución. Madrid: Editorial Pirámide. 
• Lawrence, A. (2002). Gestión práctica de la distribución comercial (1ª 
ed.). Lima: Empresa editora El Comercio. 
• Peris, M. (2008). Distribución comercial (6ª ed.). España: ESIC. 
• Vallespin, M. (2014). Gestión de sistemas de distribución global. 01. 
Madrid: IC Editorial. 
• Wheeler, S. (2000). Los canales de distribución. Bogotá: Norma. 
Recursos 
educativos 
digitales 
• http://www.clavesdelretail.com 
• http://www.peru-retail.com 
• http://america-retail.com 
• http://retail-index.com 
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Unidad IV 
El trade marketing pre y post Impacto- Shopper Duración en horas 24 
Resultado de 
aprendizaje de la 
unidad 
Al finalizar la unidad, el estudiante será capaz de crear un módulo de 
impacto de las inversiones del trade marketing en la gestión de venta de una 
empresa local y regional. 
 
Conocimientos Habilidades Actitudes 
 
 Trade marketing, rol, 
funciones e interacciones. 
 
 El consumidor en el punto de 
venta, comunicación y 
promoción. 
 
 Impacto de la estrategia de 
distribución en la cadena de 
suministro y en los costos 
operativos de la empresa. 
 
 
 Explica la base de 
información, las técnicas y 
sistemas de información y 
realiza el análisis de 
mercado. 
 
 Analiza las políticas de 
promoción, la 
administración de las 
promociones y el 
merchandising. 
 
 Realiza un plan 
estratégico de 
distribución. 
 
 Valora la importancia 
de la planificación de la 
distribución y se siente 
motivado a realizar un 
plan estratégico de 
distribución. 
 
Instrumento de 
evaluación • Rúbrica. 
Bibliografía  
(básica y 
complementaria) 
Básica 
• Diez, E. (2004). Distribución comercial (1ª ed.). Madrid: Editorial Mc 
Graw Hill. 
 
Complementaria 
• Cruz, I. (2010). Canales de distribución. Madrid: Editorial Pirámide. 
• Lawrence, A. (2002). Gestión práctica de la distribución comercial (1ª 
ed.). Lima: Empresa editora El Comercio. 
• Peris, M. (2008). Distribución comercial (6ª ed.). España: ESIC. 
• Vallespin, M. (2014). Gestión de sistemas de distribución global. 01. 
Madrid: IC Editorial. 
• Wheeler, S. (2000). Los canales de distribución. Bogotá: Norma. 
Recursos 
educativos 
digitales 
• http://www.clavesdelretail.com 
• http://www.peru-retail.com 
• http://america-retail.com 
• http://retail-index.com 
 
V. Metodología 
 
Las actividades se desarrollarán siguiendo una metodología activa centrada en las habilidades de 
los estudiantes. Se utilizarán casos prácticos de diferentes empresas para explicar los procesos de 
distribución. Los estudiantes trabajarán en equipos con la supervisión técnica del docente  para 
investigar e intercambiar experiencias de aprendizaje y trabajo. Se desarrollarán actividades 
programadas en el aula virtual. 
Se realizará la capacitación y entrenamiento en el Simulador Logístico de negocios MARKLOG. 
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Modalidad semipresencial –  A Distancia  
En el desarrollo de la asignatura se empleará los métodos: Aprendizaje basado en problemas y 
aprendizaje colaborativo centrado en el aprendizaje del estudiante. Para ello se hará uso de 
diferentes recursos educativos como: lecturas, videos, presentaciones interactivas y 
autoevaluaciones, que le permitirán medir su avance en la asignatura. 
 
 
 
VI. Evaluación  
 
VI.1. Modalidad presencial  
 
Rubros Comprende  Instrumentos Peso 
Evaluación de 
entrada 
Prerrequisitos o 
conocimientos de la 
asignatura 
Prueba mixta Requisito 
Consolidado 1 
Unidad I Rúbrica  
20% Unidad II Práctica de laboratorio 
Evaluación parcial Unidad I y II Prueba mixta 20% 
 Consolidado 2 
Unidad III Rúbrica  
20% Unidad IV Práctica de laboratorio 
Evaluación final Todas las unidades Rúbrica 40% 
Evaluación 
sustitutoria  (*) Todas las unidades  No aplica 
(*) Reemplaza la nota más baja obtenida en los rubros anteriores 
 
VI.2. Modalidad semipresencial 
 
Rubros Comprende Instrumentos Peso 
Evaluación de 
entrada Prerrequisito Prueba mixta Requisito 
Consolidado 1 Unidad I Rúbrica  20% 
Evaluación parcial Unidad I y II Prueba mixta 20% 
 Consolidado 2 Unidad III Rúbrica  20% 
Evaluación final Todas las unidades Rúbrica 40% 
Evaluación 
sustitutoria (*) Todas las unidades No aplica 
(*) Reemplaza la nota más baja obtenida en los rubros anteriores 
 
Fórmula para obtener el promedio: 
 
PF = C1 (20%) + EP (20%) + C2 (20%) + EF (40%) 
  
 
 
2019. 
